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ABSTARK 
 
WIDDIA.  NPM. 1405170275. Evaluasi Sistem Pengendalian Intern 
Penjualan Kredit Pada PT. Madju Medan Cipta Medan. 2018. Skripsi. 
Penjualan merupakan bagian terpenting bagi perusahaan sehingga berbagai cara 
dilakukan oleh perusahaan untuk dapat meningkatkan penjualan. Salah satu upaya 
yang dilakukan perusahaan adalah dengan melakukan penjualan kredit. Penjualan 
kredit merupakan penjualan yang memiliki tingkat resiko yang lebih besar 
dibandingkan dengan penjualan tunai sehingga dibutuhkan sistem pengendalian 
intern yang baik. 
Penelitian ini bertujuan untuk mengevaluasi bagaimana sistem pengendalian 
intern atas penjualan kredit pada PT. Madju Medan Cipta Medan. Pendekatan 
penelitian ini menggunakan  metode deskriptif. Jenis data yang digunakan dalam 
penelitian ini data primer dan data skunder yang dikumpulkan melalui 
dokumentasi dan wawancara. Dari hasil evaluasi diperoleh kesimpulan bahwa 
pengendalian intern pada sistem penjualan kredit belum diterapkan dengan baik. 
Masih ada bagian yang melakukan lebih dari satu fungsi sehingga tidak ada 
internal check yang mengawasi sehingga dapat mendorong terjadinya 
penyalahgunaan. Formulir yang digunakan oleh perusahaan juga belum memiliki 
nomor urut tercetak, sehingga akan sulit untuk dipertanggungjawabkan. 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
 
A. Latar Belakang Masalah 
Perkembangan masyarakat yang pesat saat ini menuntut setiap 
perusahaan untuk memberikan pelayanan dalam hal pemenuhan kebutuhan secara 
cepat, praktis dan berkualitas untuk itu perlu adanya pengelolaan yang baik dari 
manajemen berupa sistem informasi manajemen untuk mendukung pengembangan 
semua kegiatan perusahaan. 
Kegiatan operasi perusahaan dapat dikatakan efektif bergantung pada 
kebijakan yang dilakukan oleh pihak manajemen. Pihak manajemen harus 
mengutamakan pengendalian intern, maka  semua bagian dalam struktur organisasi 
pun akan mematuhi semua kebijakan dan prosedur yang ditetapkan perusahaan.   
 Sejak dulu hingga saat ini penjualan merupakan aspek yang paling 
penting bagi perusahaan, diantara aktivitas lainnya. Karena penjualan merupakan 
sumber pendapatan bagi perusahaan. Pengelolaan penjualan yang kurang baik dapat 
merugikan perusahaan karena dapat berimbas pada perolehan laba, dan pada 
akhirnya dapat mengurangi pendapatan. Agar kegiatan penjualan perusahaan dapat 
berjalan secara efektif, dan tujuan perusahaan dapat tercapai sesuai dengan apa 
yang telah direncanakan maka perlu adanya pengendalian intern terhadap 
penjualan. Pengendalian ditetapkan agar kegiatan operasi perusahaan dapat berjalan 
dengan baik, serta menjamin adanya keandalan mengenai catatan laporan 
keuangan. 
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 Pengendalian intern selain berpengaruh pada penjualan juga sangat 
besar pengaruhnya atas laporan keuangan. Dengan adanya pengendalian intern akan 
tercipta suatu sarana untuk menyusun, megumpulkan informasi-informasi yang 
berhubungan dengan transaksi perusahaan, yang secara tidak langsung dapat 
dijalankan dengan baik. 
Sistem pengendalian intern ini dijalankan oleh semua pihak-pihak yang 
ada diperusahaan yang didesain untuk memberikan keyakinan yang memadai 
mengenai pencapaian tujuan yaitu keandalan pelaporan keuangan, kepatuhan 
hukum dan peraturan yang berlaku, efektivitas dan efisien operasi yang berlaku. 
Oleh karena itu diperlukan evaluasi mengenai sistem pengendalian intern terhadap 
penjualan untuk tetap mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan. 
Evaluasi mengenai sitem pengendalian intern penjualan ini akan 
memberikan informasi-informasi yang penting bagi perusahaa dalam menjalankan 
usahanya dengan baik, dan dapat meningkatkan usahanya. Tentu saja aktivitas 
penjualan akan menghasilkan produktivitas yang optimal juka diimbangi dengan 
sistem pengendalian intern penjualan yang baik. (mulyadi, 2002). 
PT. Madju Medan Cipta yang merupakan perusahaan yang bergerak 
dibidang percetakan buku-buku sekaligus menjualnya. Dalam melakukan penjualan 
produknya selain penjualan tunai perusahaan juga melakukan penjualan secara 
kredit. Penjualan tunai diberikan kepada pelanggan yang melakukan pembelian 
dengan jumlah kecil, sedangkan penjualan kredit diberikan kepada pelanggan yang 
telah melakukan pesanan sebelumnya dengan jumlah yang cukup besar. Dari kedua 
sistem tersebut, penjualan kredit mempunyai intensitas lebih tinggi. Sehingga 
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penjualan kredit memerlukan perhatian dan penanganan yang serius agar resiko 
yang akan timbul dapat dihindari. Kegiatan penjualan kredit tersebut dijalankan 
perusahaan dengan mererapka sistem pengendalian intern. 
Dalam praktek transaksi penjualan kredit PT. Madju Medan Cipta 
dimulai dari pemesanan oleh pelanggan, pembuatan dokumen-dokumen yang 
diperlukan, pengiriman barang dan penagihan kepelanggan.Transaksi penjualan 
tersebut dilakukan dengan berbagai tahap dan proses melibatkan beberapa fungsi 
yang terkait yang menangani prosedur dan pencatatan akuntansi. Dalam 
pelaksanaan penjualan kredit pada PT. Madju Medan Cipta masih terdapat 
beberapa kekurangan yang dapat merugikan perusahaan, yaitu ada 2 bagian yang 
merangkap tugas yaitu bagian penjualan yang merangkap tugas sebagai fungsi 
penjualan dan fungsi kredit dimana hal ini dapat menyebabkan tingginya risiko 
piutang tak tertagih. Dan bagian akuntansi yang merangkap tugas sebagai fungsi 
akuntansi dan fungsi kas dimana hal ini dapat menyebabkan kecurangan seperti 
manipulasi catatan piutang yang dikenal dengan julukan lapping. 
Menurut Mulyadi (2008,hal:222-223) untuk mengawasi semua transaksi 
keuangan yang terjadi dalam perusahaan agar tidak terjadi kecurangan dapat 
dilakukan dengan pemisahan fungsi dan dalam transaksi harus dijalankan lebih dari 
satu orang. 
Beberapa penelitian mengenai sistem akuntansi penjualan kredit telah 
dilakukan oleh sejumlah peneliti Afrida Siskawati  (2010) mengkaji tentang 
evaluasi sistem akuntansi penjualan kredit pada PT. Inti Gas Sragen. Hasil dari 
penelitian ini menunjukkan bahwa sistem akuntansi penjualan kredit yang 
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diterapkan perusahaan sudah cukup baik namun masih adanya perangkapan fungsi 
yang dijalankan perusahaan. 
Penelitian yang dilakukan Teguh Arseno (2014) penelitian ini mengkaji 
tentang sistem informasi akuntansi penjualan kredit pada PT. Sanken Electronik 
Indonesia Semarang. Tujuan penelitian ini untuk mengetahui apakah sistem 
informasi akuntansi yang diterapkan perusahaan sudah memenuhi pengendalian 
intern yang baik. Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa sistem informasi 
akuntansi penjualan kredit pada PT. Sanken Electronik Indonesia Semarang ada 
beberapa kelemahan dan kekurangan yang masih harus diperbaiki. 
Perbedaan kedua penelitian diatas dengan penelitian ini adalah terletak 
pada objek penelitian dimana penelitian sebelumnya dilakukan pada peruasahaan 
PT. Inti Gas Sragen dan perusahaan PT. Sanken Elektronik Indonesia Semarang. 
Berdasarkan uraian diatas, maka penulis tertarik untuk melakukan 
penelitian dengan judul “EVALUASI SISTEM PENGENDALIAN INTERN 
PENJUALAN KREDIT pada PT. MADJU MEDAN CIPTA MEDAN” 
 
B. Identifikasi Masalah 
Berdasarkan latar belakang masalah diatas maka permasalahan dapat 
diidentifikasikan sebagai berikut: 
Pada PT. Madju Medan Cipta terdapat dua bagian yang merangkap lebih dari 
satu pekerjaan yaitu bagian penjualan yang merangkap tugas sebagai fungsi 
penjualan dan fungsi kredit dan bagian kakuntansi yang merangkap tugas sebagai 
fungsi pencatatan dan fungsi kas 
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C. Rumusan Masalah 
Berdasarkan identifikasi masalah di atas, maka penulis merumuskan masalah 
sebagai berikut: 
a. Bagaimana prosedur  yang membentuk penjualan kredit PT. Madju Medan Cipta 
Medan? 
b. Apakah sistem pengendalian intern dalam penjualan kredit telah diterapkan 
dengan baik oleh PT. Madju Medan Cipta?  
 
D. Tujuan dan Manfaat Penelitian 
1. Tujuan Penelitian 
Adapun tujuan dilakukannya penelitian ini adalah: 
a. Untuk mengetahui prosedur yang membentuk sistem penjualan kredit pada 
PT. Madju Medan Cipta. 
b. Untuk mengetahui apakah sistem pengendalian intern terhadap penjualan 
kredit sudah diterapkan dengan baik pada PT. Madju Medan Cipta. 
2. Manfaat Penelitian 
Adapun manfaat penelitian adalah: 
a. Bagi penulis, untuk menambah ilmu pengetahuan dan wawasan yang 
berkaitan dengan sistem pengendalian intern pejualan kredit. 
b. Bagi perusahaan, sebagai bahan masukan dan informasi bagi pihak 
manajemen mengenai sistem pengendalian intern penjualan kredit. 
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c. Bagi penelitian selanjutnya, penelitian ini menjadi bahan referensi dan 
dapat digunakan sebagai dasar untuk melakukan penelitian yang berkaitan 
dengan evaluasi sistem pengendalian` intern penjualan kredit. 
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BAB II 
LANDASAN TEORITIS 
 
A. Uraian Teoritis 
1. Penjualan Kredit 
a.  Pengertian Penjualan Kredit 
Menurut Mulyadi (2008,hal:210) Penjualan kredit dilaksanakan oleh 
perusahaan dengan cara mengirimkan barang sesuai dengan order yang diterima dari 
pembeli dan untuk jangka waktu tertentu perusahaan mempunyai tagihan kepada 
pembeli tersebut.  
Menurut Saprida (2015,hal:72) penjualan kredit merupakan penjualan dimana 
pembayarannya dilakukan setelah penyerahan barang dengan jangka waktu yang telah 
disepakati oleh kedua belah pihak. 
Menurut Wiratna (2015,hal:89) penjualan kredit merupakan sistem penjualan 
dimana pembayarannya dilakukan setelah barang diterima pembeli. Jumlah dan jatuh 
tempo pembayarannya disepakati oleh kedua pihak. 
Untuk menghindari tidak tertagihnya piutang, setiap penjualan kredit yang 
pertama kepada seorang pembeli selalu didahului dengan analisis terhadap dapat 
tidaknya pembeli tersebut diberi kredit. Umumnya perusahaan manufaktur melakukan 
penjualan produknya dengan sistem penjualan kredit. 
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b. Fungsi yang terkait 
Menurut Mulyadi (2008,hal:211) unit organisasi yang terkait dalam sistem 
akuntansi penjualan kredit yaitu: 
1) Fungsi Penjualan 
Dalam transaksi penualan kredit, fungsi ini bertanggung jawab untuk menerima 
order dari pembeli, mengedit order dari pembeli untuk menambahkan informasi 
yang belum ada pada surat order tersebut, meminta otorisasi kredit, menentukan 
tanggal pengiriman dan dari gudang mana barang yang akan dikirim, dan mengisi 
surat order pengiriman. Fungsi ini juga bertanggung jawab untuk membuat “back 
order” pada saat diketahui tidak tersedianya persediaan untuk memenuhi order 
dari pelanggan. 
2) Fungsi Kredit 
Fungsi kredit dibawah fungsi keuangan yang dalam transaksi penjualan kredit, 
bertanggung jawab untuk meneliti status kredit pelanggan dan memberikan 
otorisasi pemberian kredit kepada pelanggan. 
3) Fungsi Gudang 
Dalam transaksi penjualan kredit, fungsi ini bertanggung jawab untuk 
menyimpan dan menyiapkan barang yang dipesan oleh pelanggan, serta 
menyerahkan barang ke fungsi pengiriman. 
4) Fungsi Pengiriman 
Fungsi ini bertanggung jawab untuk mnyerahkan barang kepada pelanggan atas 
dasar surat order pengiriman yang diterimanya dari fungsi penjualan.Fungsi ini 
bertanggung jawab untuk menjamin bahwa tidak ada barang yang keluar dari 
perusahaan tanpa ada otorisasi dari yang berwenang. 
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5) Fungsi Akuntansi 
Dalam penjualan kredit fungsi ini bertanggung jawab untuk mencatat piutang 
yang timbul dari transaksi penjualan kredit dan membuat serta mengirimkan 
pernyataan piutang kepada para debitur, serta membuat laporan 
penjualan.Disamping itu, fungsi ini juga bertanggung jawab untuk mencatat 
harga pokok persediaan yang dijual ke dalam kartu persediaan. 
 
6) Fungsi Penagihan 
Dalam transaksi penjualan kredit, fungsi ini  bertanggung jawab untuk membuat 
dan mengirimkan faktur penjualan kepada pelanggan, serta menyediakan copy 
faktur bagi kepentingan pencatatan transaksi penjualan oleh fungsi akuntansi. 
` Menurut Wiratna (2015,hal:91) ada lima bagian yang terkait dalam 
sistem akuntansi penjualan kredit yaitu: 
1) Bagian order penjualan. 
2) Bagian kredit 
3) Bagian gudang 
4) Bagian penagihan/faktur 
5) Bagian akuntansi. 
 
c. Dokumen yang digunakan 
Menurut Mulyadi (2008,hal:214) Dokumen yang digunakan dalam sistem 
akuntansi penjualan kredit adalah sebagai berikut: 
1) Surat order pengiriman dan tembusannya. 
Surat order pengiriman merupakan dokumen pokok untuk memproses penjualan 
kredit kepada pelanggan. Berbagai tembusan surat order pengiriman terdiri dari: 
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a. Surat order pengiriman, dokumen ini merupakan lembar pertama surat order 
pengiriman yang memberikan otorisasi kepada fungsi pengiriman untuk 
mengirimkan jenis barang dengan jumlah dan spesifikasi seperti yang tertera 
diatas dokumen tersebut. 
b. Tembusan kredit (credit copy), dokumen ini digunakan untuk memperoleh 
status kredit pelanggan dan untuk mendapatkan otorisasi penjualan kredit dari 
fungsi kredit. 
c. Surat muat (acknoeledgement copy) dokumen ini dikirim oleh fungsi 
penjualan kepada pelanggan untuk memberitahu bahwa ordernya telah 
diterima dan dalam proses pengiriman. 
d. Surat muat (Bill of Lading) tembusan surat muat ini merupakan dokumen 
yang digunakan sebagai bukti penyerahan barang dari perusahaan kepada 
perusahaan angkutan umum. Surat muat ini biasannya dibuat 3 lembar, 2 
lembar untuk perusahaan angkutan umum, dan 1 lembar disimpan sementara 
oleh fungsi pengiriman setelah ditanda tangani oleh wakil perusahaan 
angkutan umum tersebut. 
e. Slip pembungkus (Packing Slip) dokumen ini ditempelkan pada pembungkus 
barang untuk memudahkan fungsi penerimaan di perusahaan pelanggan 
dalam mengidentifikasi barang-barang yang diterimanya. 
f. Tembusan gudang (warehouse copy) merupakan tembusan surat order 
pengiriman yang dikirim ke fungsi gudang untuk menyiapkan jenis barang 
dengan jumlah seperti yang tercantum didalamnya, agar menyerahkan barang 
tersebut ke fungsi pengiriman, dan untuk mencatat barang yang dijual dalam 
kartu gudang. 
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g. Arsip pengendalian pengiriman (Sales  Order Follow-up Copy) merupakan 
surat tembusan order pengiriman yang diarsipkan oleh fungsi penjualan 
menurut tanggal pengiriman yang dijanjikan. Jika fungsi penjualan telah 
menerima tembusan surat order pengiriman dari fungsi pengiriman yang 
merupakan bukti telah dilaksanakan pengiriman barang, arsip pengendalian 
pengiriman ini kemudian diambil dan dipindahkan ke arsip order pengiriman 
yang telah dipenuhi. Arsip pengendalian pengiriman merupakan sumber 
informasi untuk membuat laporan mengenai pesanan pelanggan yang belum 
dipenuhi (order backlogs). 
h. Arsip index silang (Cross-index File Copy) merupakan tembusan surat order 
pengiriman yang diarsipkan secara alfabetik menurut nama pelanggan untuk 
memudahkan menjawab pertanyaan-pertanyaan dari pelanggan mengenai 
status dari pesanan. 
2) Faktur penjualan dan tembusannya 
Faktur penjualan merupakan dokumen yang digunakan sebagai dasar untuk 
mencatat timbulnya piutang. Berbagai tembusan dari faktur penjualan adalah: 
a. Faktur penjualan (Customer’s Copies) dokumen ini merupakan lembar 
pertama yang dikirim oleh fungsi penagihan kepada pelanggan. Jumlah faktur 
penjualan yang dikirim ke pelanggan tergantung dari permintaan pelanggan. 
b. Tembusan piutang (Account Receivable Copy) dokumen ini merupakan 
tembusan faktur penjualan yang dikirimkan oleh fungsi penagihan ke fungsi 
akuntansi sebagai dasar untuk mencatat piutang dalam kartu piutang. 
c. Tembusan jurnal penjualan (Sales Journal Copy) dokumen ini merupakan 
tembusan yang dikirim oleh fungsi penagihan ke fungsi akuntansi sebagai 
dasar mencatat transaksi penjualan dalam jurnal penjualan. 
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d. Tembusan analisis (Analisis Copy) dokumen ini merupakan tembusan yang 
dikirim oleh fungsi penagihan ke fungsi akuntansi sebagai dasar untuk 
menghitung harga pokok penjualan yang dicatat dalam kartu persediaan, 
untuk analisis penjualan, dan untuk perhitungan komisi wiraniaga. 
e. Tembusan wiraniaga (Salesperson Copy) dokumen ini dikirim oleh fungsi 
penagihan kepada wiraniaga 
3) Rekapitulasi harga pokok 
Rekapitulasi harga pokok merupakan dokumen pendukung yang digunakan 
untuk menghitung total harga pokok produk yang dijual selama periode 
akuntansi tertentu. 
4) Bukti memorial 
Bukti memorial merupakan dokumen sumber untuk dasar pencatatan ke dalam 
jurnal umum. 
 
Sedangkan menurut Saprida (2015,hal:78) adapun contoh-contoh dokumen yang 
digunakan dalam sistem akuntansi penjualan kredit yaitu: 
1) Surat order pengiriman 
2) Tembusan kredit (Credit Copy) 
3) Surat pengakuan (Acknowledgement Copy) 
4) Surat muat (Bill of Loading) 
5) Slip pembungkusan (Packing Slip) 
6) Tembuan Gudang (Warehouse Copy) 
7) Arsip pengendalian pengiriman (Sales Order Follow-up Copy) 
8) Arsip index silang (Cross-index File Copy) 
9)  Faktur penjualan (Customer Copies) 
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10) Tembusan piutang (Account Receivable Copy) 
11)  Tembusan jurnal penjualan (Sales Journal Copy) 
12)  Tembusan analisis (Analisys Copy) 
13)  Tembusan wiraniaga (Sales Person Copy) 
 
Menurut Wiratna (2015,hal:93) dalam bukunya sistem akuntansi hanya ada dua 
dokumen yang terkait dalam sistem akuntansi penjualan kredit yaitu: 
1) Faktur Order penjualan 
2) Faktur penjualan 
 
d. Catatan akuntansi yang digunakan 
Menurut Mulyadi (2008,hal:218) Catatan akuntansi yang digunakan dalam 
sistem akuntansi penjualan kredit adalah sebagai berikut: 
1) Jurnal penjualan 
Catatan akuntansi ini digunakan mencatat transaksi penjualan, baik secara tunai 
maupun secara kredit. 
2) Kartu piutang 
Catatan akuntansi ini merupakan buku pembantu yang berisi rincian mutasi 
piutang  perusahaan kepada tiap-tiap debitur. 
3) Kartu persediaan 
Catatan akuntansi ini merupakan buku pembantu yang berisi rincian mutasi 
setiap jenis persediaan. 
4) Kartu gudang 
Catatan ini dibuat oleh fungsi gudang untuk mencatat mutasi dan persediaan fisik 
barang yang disimpan digudang. 
14 
 
5) Jurnal umum 
Catatan akuntansi ini digunakan untuk mencatat harga pokok produk yang dijual 
selama periode akuntansi tertentu. 
 
e. Jaringan prosedur yang membentuk sistem. 
Menurut Mulyadi (2008,hal:219) Jaringan prosedur yang membentuk sistem 
akuntansi penjualan kredit adalah sebagai berikut: 
1) Prosedur order penjualan 
Dalam prosedur ini, fungsi penjualan menerima order dari pembeli dan 
menambahkan informasi penting pada surat order dari pembeli. Fungsi 
penjualan kemudian membuat surat order pengiriman dan megirimkannya ke 
berbagai fungsi yang lain untuk memungkinkan fungsi tersebut memberikan 
kontribusi dalam melayani order dari pelanggan. 
2) Prosedur persetujuan kredit 
Dalam prosedur ini, fungsi penjualan meminta persetujuan kredit dari pembeli 
tertentu dari fungsi kredit. 
3) Prosedur pengiriman 
Dalam prosedur ini, fungsi pengiriman mengirimkan barang kepada pembeli 
sesuai dengan informasiyang tercantum dalam surat order pengiriman yang 
diterima dari fungsi pengiriman. 
4) Prosedur penagihan 
Dalam prosedur ini, fungsi penagihan membuat faktur penjualan dan 
mengirimkannya kepada pembeli. Dalam metode tertentu faktur penjualan 
dibuat oleh fungsi penjualan sebagai tembusan pada waktu bagian ini membuat 
surat order pengiriman. 
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5) Prosedur pencatatan piutang 
Dalam prosedur ini, fungsi akuntansi mencatat tembusan faktur penjualan ke 
dalam kartu piutang atau dalam metode pencatatan tertentu  mengarsipkan 
dokumen tembusan sebagai catatan piutang. 
6) Prosedur distribusi penjualan 
Dalam prosedur ini, fungsi akuntansi mendistribusikan data penjualan menurut 
informasi yang diperlukan oleh manajemen. 
7) Prosedur Pencatatan harga pokok penjualan 
Dalam prosedur ini fungsi akuntansi mencatat secara periodik total harga pokok 
produkyang dijual dengan periode akuntansi tertentu. 
 
2. Sistem Pengendalian Intern 
a. Pengertian Sitem Pengendalian Intren 
Pengendalian intern merupakan suatu perencanaan yang meliputi struktur 
organisasi dan semua metode dan alat-alat yang digunakan di perusahaan untuk 
menjaga keamanan harta milik perusahaan, memeriksa kebenaran dan ketelitian 
akuntansi. 
Menurut Mulyadi (2010,hal:163) sistem pengendalian intern meliputi struktur 
organisasi, metode dan ukuran-ukuran yang dikordinasikan untuk menjaga kakayaan 
organisasi, mengecek ketelitian dan keandalan data akuntansi, mendorong efesiensi dan 
mendorong dipatuhinya kebijakan manajemen. 
Menurut COSO (Committee of Sponsoring Organization) (2013,hal:95) 
pengendalian intern adalah suatu proses yang dipengaruhi oleh dewan direksi, 
manajemen dan karyawan yang dirancang untuk memberikan jaminan yang meyakinkan 
bahwa tujuan organisasi akan dapat dicapai melalui: efesiensi dan efektivitas operasi, 
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penyajian laporan keuangan yang dapat dipercaya, ketaatan terhadap undang undang 
yang berlaku. 
Menurut Jerry J.Weygandt dkk (2007,hal:483) pengendalian intern adalah 
rencana organisasi serta beberapa metode dan prosedur yang diadopsi perusahaan dalam 
rangka melindungi asetnya dan meningkatkan keakuratan dan kebenaran pencatatan 
akuntansi. 
Menurut Harry (2013,hal:159) pengendalian intern adalah seperangkat kebijakan 
dan prosedur untuk melindungi asset atau kekayaan dari segala bentuk tindakan 
penyalahgunaan, menjamin tersedianya informasi akuntansi perusahaan yang akurat, 
serta memastikan bahwa semua ketentuan (peraturan) hukum/undang-undang serta 
kebijakan manajemen telah dipatuhi atau dijalankan sebagaimana mestinya oleh seluruh 
karyawan perusahaan. 
Menurut Ardiyoso (2012,hal:11) pengendalian internal adalah suatu sistem yang 
disusun sedemikian rupa, sehingga antara bagian yang satu secara otomatis akan 
mengawasi yang lainnya. 
 
b. Tujuan Sistem Pengendalian Intern 
Menurut Mulyadi (2010,hal:164) Tujuan pokok sistem pengendalian intern 
adalah: 
1) Menjaga kekayaan organisasi 
2) Mengecek ketelitian dan keandalan data akuntansi 
3) Mendorong efesiensi 
4) Mendorong dipatuhinya kebijakan manajemen 
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c. Unsur  Sistem Pengendalian Intern dalam sistem akuntansi penjualan 
kredit 
Menurrut Mulyadi (2008,hal:220) untuk merancang unsur-unsur 
pengendalian intern yang diterapkan dalam sistem penjualan kredit, unsur pokok 
pengendalian intern yang terdiri dari organisasi, sistem otorisasi dan prosedur 
pencatatan dan praktik yang sehat. Penjelasannya sebagai berikut: 
1) Organisai 
a) Fungsi penjualan harus terpisah dengan fungsi kredit 
b) Fungsi akuntansi harus terpisah dari fungsi penjualan dan fungsi kredit. 
c) Fungsi akuntansi harus terpisah dari fungsi kas 
d) Transaksi penjualan harus dilaksanakan oleh fungsi penjualan, fungsi kredit, 
fungsi pengiriman, fungsi penagihan, dan fungsi akuntansi. Tidak ada 
penjualan  kredit yang dilaksanakan hanya oleh satu fungsi saja. 
 
2) Sistem Otorisasi dan Prosedur Pencatatan 
a) Penerimaan order dari pembeli diotorisasi oleh fungsi penjualan dengan 
menggunakan formulir surat order pengiriman. 
b) Persetujuan pemberian kredit diberikan oleh fungsi kredit dengan 
membubuhkan tanda tangan pada credit copy (yang merupakan tembusan 
surat order pengiriman) 
c) Pengiriman barang kepada pelanggan diotorisasi oleh fungsi pengiriman 
dengan cara menandatangani dan membubuhkan cap “sudah dikirim” pada 
copy surat order pengiriman. 
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d) Penetapan harga jual, syarat penjualan, syarat pengangkutan barang, dan 
potongan penjualan berada di tangan direktur pemasaran dengan penerbitan 
surat keputusan mengenai hal tersebut. 
e) Terjadinya piutang diotorisasi oleh fungsi penagihan dengan membubuhkan 
tanda tangan pada faktur penjualan. 
f) Pencatatan ke dalam kartu piutang dan ke dalam jurnal penjualan, jurnal 
penerimaan kas, dan jurnal umum diotorisasi oleh fungsi akuntansi dengan 
cara memberikan tanda tangan pada dokumen sumber (faktur penjualan, 
bukti kas masuk, dan memo kredit) 
g) Pencatatan terjadinya piutang didasarkan pada faktur penjualan yang 
didukung dengan surat order pengiriman dan surat muat. 
 
3) Praktek yang sehat 
a) Surat order pengiriman bernomor urut tercetak dan pemakaiannya 
dipertanggung jawabkan oleh fungsi penjualan. 
b) Faktur penjualan bernomor urut tercetak dan penggunaannya dipertanggung 
jawabkan oleh fungsi penagihan. 
c) Secara periodik fungsi akuntansi mengirimkan pernyataan piutang kepada 
setiap debitur untuk menguji ketelitian catatan piutang yang diselenggarakan 
oleh fungsi tersebut. 
d) Secara periodik diadakan rekonsiliasi kartu piutang dengan rekening kontrol 
kartu piutang dalam buku besar. 
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4) Karyawan yang mutunya sesuai dengan tanggung jawabnya 
Untuk mendapatkan karyawan yang kompeten dan dapat dipercaya ada 
beberapa hal yang harus dilakukan perusahaan yaitu : 
a) Seleksi calon karyawan berdasarkan persyaratan yang dituntut oleh 
pekerjaannya, karyawan yang mempunyai kecakapan sesuai dengan tuntutan 
tanggung jawab yang akan dipikulnya. 
b) Pengembangan pendidikan karyawan selama menjadi karyawan perusahaan, 
sesuai dengan tuntutan perkembangan pekerjaannya. 
 
d. Penjelasan Unsur Pengendalian Intern  
 Berikut adalah penjelasan dari unsur-unsur pengendalian intern antara lain 
sebagai berikut: 
1) Organisasi 
Dalam merancang organisasi yang berkaitan dengan sistem penjualan kredit, 
unsur pokok sistem pengendalian intern dijabarkan sebagai berikut. 
a) Fungsi Penjualan Harus Terpisah Dari Fungsi Kredit. 
 Pemisahan kedua fungsi ini di maksudkan untuk menciptakan pengecekan 
intern terhadap transaksi penjualan kredit. Dalam transaksi penjualan, fungsi penjualan 
mempunyai kecenderungan untuk menjual barang sebanyak-banyaknya yang 
seringkali mengabaikan dapat ditagih atau tidaknya piutang yang timbul dari transaksi 
tersebut. Oleh karena itu diperlukan pengecekan intern terhadap status kredit pembeli 
sebelum transaksi penjualan kredit dilaksanakan. Fungsi kredit diberi wewenang untuk 
menolak pemberian krdit kepada seorang pembeli berdasarkan analisis terhadap 
riwayat pelunasan piutang yang dilakukan oleh pembeli tersebut dimasa lalu. Dengan 
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dipisahkannya fungsi penjualan dari fungsi kredit, risiko tidak tertagihnya piutang 
dapat dikurangi. 
 
b) Fungsi Akuntansi Harus Terpisah dari Fungsi Penjualan dan Fungsi Kredit. 
Salah satu unsur pokok sistempengendalian intern mengharuskan pemisahan 
fungsi operasi, fungsi penyimpanan dan fungsi akuntansi.Dalam sistem penjualan 
kredit, fungsi akuntansi yang melaksanakan pencatatan piutang harus dipisahkan dari 
fungsi operasi yang melaksanakan penjualan dan dari fungsi kredit yang mengecek 
kemampuan pembeli dalam melunasi kewajibannya.Dalam struktur organisasi fungsi 
pemberi otorisasi kredit ini berada ditangan bagian kredit yang berada dibawah 
departemen keuangan.Departemen keuangan adalah pemegang fungsi penyimpanan 
(constodianship function). Dengan dipisahkannya tiga fungsi pokok tersebut, catatan 
piutang dapat dijamin ketelitian dan keandalan serta kekayaan perusahaan (piutang) 
dapat dijamin keamanannya (piutang dapat ditagih). 
 
c) Fungsi akuntansi harus terpisah dari fungsi kas 
Seperti yang telah disebutkan sebelumnya berdasarkan unsur pengendalian 
intern yang baik, fungsi akuntansi harus dipisahkan dari kedua fungsi yang lain yaitu 
fungsi operasi dan fungsi penyimpanan. Hal ini dimaksudkan untuk menjaga 
kekayaan perusahaan dan menjamin ketelitian dan keandalan data akuntansi. Dengan 
kata lain, suatu sistem penggabungan fungsi pokok yang lain yaitu fungsi operasi dan 
fungsi penyimpanan akan membuka kesempatan bagi karyawan perusahaan untuk 
melakukan kecurangan. Dalam struktur organisasi fungsi akuntansi yang 
bertanggung jawab atas pencatatan piutang berada dibagian piutang dan fungsi kas 
yang bertanggung jawab atas penerimaan kas yang berasal dari pelunasan piutang 
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berada ditangan bagian kasa. Pemisahan kedua fungsi pokok ini akan mencegah 
terjadinya manipulasi catatan piutang yang dikenal julukan lapping. Lapping 
merupakan bentuk kecurangan penerimaan kas dari piutang yang terjadi jika fungsi 
pencatatan piutang dan fungsi penerimaan kas dari piutang berada ditangan satu 
karyawan. Karyawan tersebut mempunyai kesempatan melakukan kecurangan yang 
disebut lapping dengan cara menunda pencatatan penerimaan kas dari seorang 
debitur, menggunakan kas yang diterima dari debitur untuk kepentingan pribadinya, 
dan menutupi kecurangannya dengan cara mencatat kedalam kartu piutang debitur 
tersebut dari penerimaan kas dari debitur lain. 
 
d) Transaksi harus dilakukan lebih dari satu orang atau lebih dari satu fungsi 
Dalam merancang sistem untuk melaksanakan kegiatan pokok perusahaan 
harus diperhatikan unsur pokok sistem pengendalian intern bahwa: setiap transaksi 
harus dilaksanakan dengan melibatkan lebih dari satu karyawan atau lebih dari satu 
fungsi. Dengan penggunaan unsur pengendalian intern, setiap pelaksanaan transaksi 
selalu akan tercipta internal check yang ngakibatkan pekerjaan karyawan yang satu 
dicek ketelitian dan keandalannya oleh karyawan yang lain. Oleh karena itu, dalam 
sistem penjualan kredit harus dirancang unsur pengendalian intern berikut ini:“ 
Transaksi penjualan harus dilaksanakan oleh fungsi penjualan, fungsi kredit, fungsi 
pengiriman, fungsi penagihan, dan fungsi akuntansi. Tidak ada transaksi penjualan 
kredit yang dilaksanakan secara lengkap oleh satu fungsi tersebut.” 
 
2) Sistem Otorisasi dan Prosedur Pencatatan 
Seperti yang telah dijelaskan diatas, dalam satu organisasi, setiap transaksi 
keuangan terjadi melalui sistem otorisasi tertentu, tidak ada satupun transaksi yang 
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terjadi yang tidak diotorisasi oleh yang memiliki wewenang untuk itu. Otorisasi 
terjadinya trnsaksi dilakukan dengan membubuhkan tanda tangan oleh yang memiliki 
wewenang untuk itu pada dokumen sumber atau dokumen pendukung. Setiap 
transaksi yang terjadi dicatat dalam catatan akuntansi melalui prosedur pencatatan 
tertentu. Dengan demikian karena setiap transaksi terjadi dengan otorisasi dari yang 
berwenang dan dicatat dengan prosedur pencatatan tertentu, maka kekayaan 
perusahaan akan terjamin keamanannya dan data akuntansi yang dicatat terjamin 
ketelitannya dan keandalannya. 
a) Penerimaan order dari pembeli diotorisasi oleh fungsi penjualan dengan 
menggunakan formulir surat order penerimaan.  
Transaksi penjualan dimulai dengan diterimannya order dari pembeli. 
Sebagai awal kegiatan penjualan, fungsi penjualan mengisi surat order 
pengiriman untuk memungkinkan berbagai pihak (fungsi pemberi otorisasi 
kredit, fungsi penyimpanan barang, fungsi pengiriman dan fungsi pencatatan 
tagihan) melaksanakan pemenuhan order yang diterima dari pembeli. 
Persetujuan dimulainya kegiatan penjualan diwujudkan dalam bentuk tanda 
tangan otorisasi dari fungsi penjualan pada formulir surat order pengiriman. 
Dengan demikian fungsi penjualan ini bertanggung jawab atas perintah 
pengiriman yang disetujui kepada fungsi pengiriman dalam pemenuhan order 
yang diterimanya dari pembeli. 
b) Persetujuan pemberian kredit diberikan oleh fungsi kredit dengan 
membubuhkan tanda tangan pada credit copy (yang merupakan tembusan 
surat order pengiriman) 
Seperti yang telah disebutkan diatas untuk mengurangi resiko tidak 
tertagihnya pitang, trnsaksi penjualan kredit harus mendapatkan otorisasi dari 
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fungsi kredit, sebelum barang dikirimkan kepada pembeli. Otorisasi ini berupa 
tanda tangan kepala bagian kredit dalam dokumen credit copy, yang merupakan 
suatu order pengiriman. 
c) Pengiriman barang kepada pelanggan diotorisasi oleh fungsi pengiriman 
dengan cara menandatangani dan membubuhkan cap “sudah dikirim” 
pada copy surat order pengiriman. 
Sebagai bukti telah dilaksanakannya pengiriman barang, fungsi pengiriman 
membubuhkan tanda tangan otorisasi dan cap “sudah dikirim” pada copy surat 
order pengiriman. Dokumen ini dikirimkan oleh fungsi pengiriman ke fungsi 
penagihan sebagai bukti telah dilaksanakan pengiriman barang sesuai dengan 
perintah pengiriman barang yang diterbitkan oleh fungsi penjualan, sehingga 
fungsi penagihan dapat segera melaksanakan pengiriman faktur penjualan 
sebagai dokumen penagihan piutang. 
d) Penetapan harga jual, syarat penjualan, syarat pengangkutan barang dan 
potongan penjualan berada ditangan direktur pemasaran dengan 
penerbitan surat keputusan mengenai hal tersebut. 
Harga jual yang berlaku, syarat penjualan, syarat pengangkutan barang, dan 
potongan penjualan harus ditetapkan oleh pejabat yang berwenang (misalnya 
direktur pemasaran). Dengan demikian pengisian informasi ke dalam surat order 
pengiriman dan faktur penjualan harus didasarkan pada informasi harga jual, 
syarat penjualan, dan potongan penjualan yang ditetapkan oleh Direktur 
Pemasaran. 
e) Terjadinya piutang diotorisasi oleh fungsi penagihan dengan 
membubuhkan tanda tangan pada faktur penjualan. 
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Terjadinya piutang yang menyebabkan kekayaan perusahaan bertambah 
diakui dan dicatat berdasarkan dokumen faktur penjualan, faktur penjualan ini 
dibuat berdasarkan dokumen copy surat order pengiriman (sebagai bukti telah 
dilaksanakannya pengiriman dan diserahkannya barang kepada perusahaan 
angkutan umum). Pengisian informasi harga satuan dan syarat penjualan lain 
yang telah diterapkan oleh Direktur Pemasaran. Dengan dibubuhkannya tanda 
tangan otorisasi oleh fungsi penagihan pada faktur penjualan berarti bahwa:  
· Fungsi penagihan telah memeriksa kelengkapan bukti pendukung ( copy surat 
order pengiriman yang ditandangani oleh fungsi pengiriman dan copy surat 
muat yang ditanda tangani oleh perusahaan angkutan umum). 
· Fungsi penagihan telah mencantumkan harga satuan barang yang dijual 
berdasarkan harga satuan yang tercantum dalam surat keputusan Direktur 
Perusahaan. 
· Fungsi penagihan telah mendasarkan pencantuman informasi kuantitas barang 
yang dikirim dalam faktur prnjualan berdasarkan kuantitas barang yang 
tercantum dalam cop surat pengiriman barang dan surat muat (bill of lading). 
f) Pencatatan ke dalam catatan akuntansi harus didasarkan atas dokumen 
sumber yang dilampirkan dengan dokumen pendukung yang lengkap 
.  Catatan akuntansi harus diisi informasi yang berasal dari dokumen sumber 
yang masih (valid). Kesahihan dokumen sumber dibuktikan dengan 
dilampirkannya dokumen pendukung yang lengkap yang telah diotorisasi oleh 
pejabat yang berwenang. Dalam sistem penjualan kredit, pencatatan mutasi 
piutang harus pada dokumen sumber dan dokumen pendukung berimut ini : “ 
pencatatan terjadinya piutang didasarkan atas faktur penjualan yang didukung 
dengan surat order pengiriman dan surat muat”. 
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g) Pencatatan kedalam catatan akuntansi harus dilakukan oleh karyawan yang 
diberi wewenang untuk itu. 
Setiap pencatatan kedalam catatan akuntansi harus dilakukan oleh karyawan 
yang diberi wewenang untuk mengubah catatan akuntansi tersebut. Setelah 
karyawan tersebut memutakhirkan (up date) catatan akuntansi berdasarkan 
dokumen sumber, ia harus membubuhkan tanda tangan dan tanggal pada dokumen 
sumber sebagai bukti telah dilakukannya pengubahan data yang dicatat dalam 
catatan akuntansi pada tanggal tersebut. Dengan cara ini maka tanggung jawab 
atas pengubahan catatan akuntansi dapat dibebankan kepada karyawan tertentu, 
sehingga tidak ada satupun perubahan data yang dicantumkan dalam catatan 
akuntansi yang tidak dipertanggung jawabkan. Pencatatan dalam kartu piutang 
diotorisasi oleh fungsi pencatatan piutang dengan cara membubuhkan tanda 
tangan dan tanggal pencatatan ke dalam dokumen sumber (faktur penjualan). 
 
3) Praktek Yang Sehat  
Penggunaan formulir bernomor urut tercetak. Didalam organisasi, setiap 
transaksi keuangan hanya akan terjadi jika telah mendapat otorisasi dari yang 
berwenang. Otorisasi dari yang berwenang tersebut diwujudkan dalam bentuk tanda 
tangan pada formulir. Dengan demikian untuk mengawasi semua transaksi keuangan 
yang terjadi dalam perusahaan dapat dilakukan dengan mengawasi penggunaan 
formulir yang digunakan sebagai media untuk otorisasi terjadinya transaksi tersebut. 
Salah satu cara pengendalian formulir adalah dengan merancang formulir yang 
bernomor urut tercetak. Untuk menciptakan praktik yang sehat formulir yamg 
penting yang digunakan dalam perusahaan harus bernomor urut tercetak dan 
penggunaan no urut tersebut dipertanggung jawabkan oleh yang memiliki wewenang 
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untuk menggunakan formulir tersebut. Oleh karena itu, dalam sistem penjualan, 
formulir pokok surat order pengiriman dan faktur penjualan harus bernomor urut 
tercetak dan penggunaannya dipertanggungjawabkan oleh fungsi yang bersangkutan. 
Secara periodik fungsi akuntansi mengirim pernyataan piutang (account 
receivable statment)  kepada setiap debitur untuk menguji ketelitian catatan piutang 
yang diselenggarakan oleh fungsi tersebut. Praktik yang sehat dapat diciptakan 
dengan cara pengecekan secara periodik ketelitian catatan akuntansi yang 
diselenggarakan oleh perusahaan dengan catatan akuntansi yang diselenggarakan 
oleh pihak luar yang bebas. Untuk mengecek ketelitian catatan piutang perusahaan, 
secara periodik fungsi akuntansi diharuskan membuat pernyataan piutang dan 
mengrimkannya kepada debitur yang bersangkutan. Dengan cara ini data yang 
dicatat dalam kartu piutang di cek ketelitiannya oleh debitur yang bersangkutan, 
sehingga pengiriman secara periodik pernyataan piutang ini akan menjamin ketelitian 
data akuntansi yang dicatat oleh perusahaan. 
Secara periodik diadakan rekonsiliasi kartu piutang dengan rekening kontrol 
piutang dalam buku besar. Rekonsiliasi merupakan cara pencocokan dua data yang 
dicatat dalam catatan akuntansi yang berbeda namun berasal dari sumber yang sama. 
Dalam pencatatan piutang, dokumen sumber yang digunakan sebagai dasar 
pencatatan piutang adalah faktur penjualan. Data dari dokumen sumber ini dicatat 
melalui dua jalur : 
a) Dicatat ke dalam jurnal dan kemudian diringkas kedalam rekening kontrol 
piutang dalam buku besar. 
b) Dicatat dalam kartu piutang sebagai rincian rekening kontrol piutang yang 
tercantum dalam buku besar. 
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Untuk mengecek ketelitian data akuntansi yang dicatat di rekening kontrol 
piutang dalam buku besar, praktik yang sehat mengharuskan secara periodik 
diadakan rekonsiliasi antara buku pembantu piutang dengan rekening kontrol piutang 
dalam buku besar. 
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3. Bagan Alir  Dokumen Sistem Penjualan Kredit 
 
Bagian Order Penjualan 
 
Gambar II.1 Bagan alir dokumen sistem akuntansi penjualan kredit 
Mulyadi (2008,hal:227) 
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Gambar II.1 Bagan alir dokumen sistem akuntansi penjualan kredit (lanjutan) Mulyadi 
(2008,hal:227). 
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B. Penelitian Terdahulu 
Penelitian terdahulu menjadi salah satu acuan bagi penulis dalam melakukan 
penelitian sehingga penulis dapat memperkaya teori yang digunakan dalam mengkaji 
penelitian yang dilakukan. Dari penelitian terdahulu, penulis mengemukakan 
penelitian dengan judul yang sama seperti judul penelitian ini. Penulis mengangkat 
beberapa penelitian sebagai referensi dalam memperkaya bahan kajian pada 
penelitian ini. Berikut merupakan penelitian terdahulu berupa beberapa jurnal terkait 
dengan penelitian yang dilakukan penulis: 
 
Tabel II-1 
Penelitain Terdahulu 
 
No Nama  
Peneliti 
Judul 
Penelitian 
Variabel 
Penelitian 
Hasil Penelitian 
1 Afnida  
Siskawati 
(2010) 
Evaluasi Sistem 
Akuntansi 
Penjualan Kredit 
pada PT. Inti Gas 
Kabupaten Sragen 
Evaluasi, 
Sistem 
Akuntansi, 
Penjualan 
kredit,Piutang, 
Penerimaan 
Kas 
Sistem penjualan 
kredit yang dijalankan 
sudah cukup baik 
namun masih adanya 
perangkapan fungsi 
yang dijalankan 
perusahaan 
2 Teguh Arseno 
(2014) 
Evaluasi Sistem 
Pengendalian 
Intern Sistem 
Informasi 
Penjualan Kredit 
pada PT. Sanken 
Elektronik 
Indonesia 
Semarang 
Sistem 
Pengendalian 
Intern, Sistem 
Akuntansi, 
penjualan 
Kredit 
Dalam penerapan 
sistem akuntansi  
penjualan kredit sudah 
cukup baik, pembagian 
tugas sudah sesuai 
dengan job description, 
catatan yang 
digunakan dalam 
akuntansi penjualan 
kredit sudah cukup 
baik 
3 Vini Mariani 
dan Shinta 
Permata Sari 
(2011) 
Evaluasi Sistem 
Akuntansi 
Penjualan Kredit, 
Piutang dan 
Penerimaan Kas 
pada PT. Insan 
Media Pratama 
Sistem 
Akuntansi, 
penjualan 
Kredit 
Sistem akuntansi yang 
diterapkan perushaan 
sudah cukup baik, 
adanya pemisahan 
tugas yang jelas, 
namun dalam prosedur 
yang dijalankan masih 
ada kurang baik 
dimana tidak terdapat 
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bukti pengeluaran 
barang. 
4 Resa 
Supriyanti 
(2011) 
Evaluasi Sistem 
Penjualan Kredit 
 Hasil dari penelitian 
menunjukan bahwa 
devisi penjualan tidak 
ada pemisahan devisi, 
sehingga dapat 
menyebabkan 
kecurangan yang 
dilakukan karyawan. 
5 Beni Makaria 
(2015) 
Evaluasi atas 
sistem akuntansi 
penjualan kredit 
dan penerimaan 
kas sebagai upaya 
meningkatkan 
pengendalian 
intern pada PT. 
KASIN Malang 
Sistem 
Penjualan 
Kredit, 
penerimaan 
kas, 
pengendalian 
intern 
Unsur pengendalian 
intern sudah baik 
namun masih terdapat 
kelemahan yaitu 
perangkapan fungsi 
penjualan dan kredit. 
 
 
C. Kerangka Berpikir 
Penjualan merupakan bagian penting bagi hidup perusahaan, karena dari 
penjualan dapat diperoleh pendapatan yang akan menopang kelangsungan hidup 
perusahaan. Dalam kegiatan penjualan dilakukan perusahaan secara tunai dan secara 
kredit. Untuk penjualan secara tunai perusahaan tidak mendapat masalah yang serius 
karena intensitasnya yang lebih kecil dan juga begitu barang dikirim maka 
pembayaran akan langsung diterima. Namun untuk penjualan kredit, selain karna 
intensitas penjualan kredit lebih besar resiko yang dihadapi perusahaan juga lebih 
besar. Perusahaan dapat mengalami kerugian karena pembeli/pelanggan lalai dalam 
melakukan pembayaran. Sehingga diperlukan pengendalian agar perusahaan tidak 
mengalami kerugian. 
Menurut Mulyadi (2008,hal:220) untuk merancang unsur-unsur pengendalian 
intern yang diterapkan dalam sistem penjualan kredit, unsur pokok pengendalian 
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· Struktur Organisasi 
· Sistem Otorisasi dan Prosedur Pencatatan 
· Praktik yang Sehat 
· Karyawan yang Bertanggung jawab 
intern yang terdiri dari organisasi, sistem otorisasi dan prosedur pencatatan dan 
praktik yang sehat serta keandalan karyawan yang bertanggung jawab. 
Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengevaluasi bagaimana sistem 
pengendalian intern penjualan kredit yang diterapkan oleh perusahaan, apakah sistem 
pengendalian intern terhadap penjualan kredit yang diterapkan perusahaan sudah 
sesuai dengan prosedur yang berlaku. 
Berdasarkan uaraian diatas maka penulis menyimpulkan dengan kerangka 
berfikir sebagai berikut: 
 
 
 
 
 
 
SiS 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar II.2 Kerangka Berfikir 
Penjualan Kredit 
Sisitem Pengendalian 
InternPenjualan Kredit 
Evaluasi 
PT. MADJU MEDAN CIPTA 
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BAB III 
METODE PENELITIAN 
 
A. Pendekatan Penelitian 
Pendekatan pada penelitian ini adalah mengunakan pendekatan 
deskriptif. Menurut Sugiyono (2010,hal:29) pendekatan deskriptif merupakan 
pendekatan yang digunakan untuk menggambarkan atau menganalisis suatu 
hasil penelitian tetapi tidak digunakan untuk membuat kesimpulan yang lebih 
luas. 
 
B. Definisi Operasional Variabel 
Definisi operasional variable bertujuan untuk melihat sejauh mana 
pentingnya variabel-variabel yang digunakan dalam penelitian ini dan juga dapat 
mempermudah pemahaman dan membahas penelitian ini. Variabel yang 
digunakan dalam penelitian ini adalah: 
1. Penjualan Kredit 
Penjualan kredit adalah penjualan barang atau jasa dengan kesepakatan antara 
pembeli dan penjual pada saat transaksi yaitu dengan pembayaran akan 
dilakukan pada waktu yang akan datang. 
2. Sistem Pengendalian Intern 
Sistem pengendalian intern merupakan suatu perencanaan yang meliputi struktur 
organisasi dan semua metode serta alat-alat yang digunakan di perusahaan untuk 
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menjaga keamanan harta milik perusahaan, memeriksa kebenaran dan ketelitian 
akuntansi. 
 
C. Tempat dan Waktu Penelitian 
1. Tempat Penelitian 
Penelitian ini dilakukan di PT. Madju Medan Cipta Medan, Jl. Amaliun No. 
37 Medan, Kode Pos 20125. 
2. Waktu Penelitian 
Penelitian ini direncanakan dari bulan Januari 2018 sampai dengan Agustus 
2018, dengan perincian waktu sebagai berikut: 
Tabel III-1 
Rincian Waktu Penelitian 
Jadwal Penelitian Januari Februari Juli Agustus September 
Oktober 
1 2 3 4 1 2 3 4 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 
1. Kunjungan ke Perusahaan                                       
2. Riset Pendahuluan                                       
3. Pengajuan Judul                                       
4. Penulisan Proposal                                       
5. Bimbingan Proposal                                       
6. Seminar Proposal                                       
7. Perbaikan Proposal                                       
8. Bimbingan Skripsi                                       
9. Sidang Meja Hijau                                       
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D. Jenis dan Sumber Data 
1. Jenis Data 
Jenis  data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data kualitatif. Data 
kualitatif adalah data berupa kata-kata atau lisan dari orang-orang dan 
perilaku yang dapat diamati. Melalui jenis data ini peneliti dapat 
mendeskripsikan bagaimana prosedur penjualan kredit yang dijalankan 
perusahaan dan apakah sistem pengendalian intern yang diterapkan 
perusahaan sudah sesuai dengan prosedur yang berlaku. 
2. Sumber Data 
Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer dan 
data skunder. 
a) Data primer adalah data yang diperoleh secara langsung dari sumber asli 
tanpa media perantara yang berupa wawancara, ataupun hasil observasi 
dari suatu objek. Dalam penelitian ini data primer diperoleh dengan 
wawancara kepada kepada pihak-pihak yang bersangkutan. 
b) Data skunder adalah sumber data penelitian yang diperoleh melalui 
media perantara atau secara tidak langsung yang berupabuku, catatan, 
bukti yang telah ada atau arsip baik yang dipublikasi atau yang tidak di 
publikasi. Dalam penelitian ini data skunder yang diperoleh yaitu berupa 
struktur organisasi perusahaan, Surat Order Pesanan, Surat Pengantar 
Barang, Faktur Commercial Printing, Bukti Pembayaran. 
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E. Teknik Pengumpulan Data 
Adapun teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah: 
a) Wawancara, yaitu cara untuk mengumpulkan data dengan mengajukan 
pertanyaan langsung kepada pemberi informasi atau seseorang yang 
berwenang dalam bagian penjualan pada PT. Madju Medan Cipta. 
b) Dokumentasi, yaitu mengumpulkan data yang diperoleh dari catatan-catatan 
yang dimiliki perusahaan. Teknik ini digunakan untuk memperoleh struktur 
organisasi perusahaan dan dokumen-dokumen yang berhubungan dengan 
penjualan kredit. 
 
F. Taknik Analisis Data 
Dalam penelitian ini, analisis data dilakukan dengan metode deskriptif 
kualitatif yaitu suatu metode dengan mengumpulkan data, disusun, dianalisis, dan 
di interpretasikan sehingga memberikan gambaran sebenarnya tentang sistem 
akuntansi penjualan kredit yang diterapkan perusahaan. 
Adapun tahapan analisis yang dilakukan dalam penelitian ini adalah: 
1) Melakukan kunjungan awal ke PT. Madju Medan Cipta untuk meminta 
persetujuan riset pada perusahaan tersebut. 
2) Melakukan wawancara awal untuk menemukan masalah yg terdapat pada PT. 
Madju Medan Cipta. 
3) Melihat dan mengevaluasi dokumen-dokumen yang berhubungan dengan 
penjulan kredit pada PT. Madju Medan Cipta seperti surat pesanan barang, surat 
pengantar barang, faktur penjualan dll. 
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4) Melihat dan mengevaluasi bagaimana sistem otorisasi dan prosedur pencatatan 
saat terjadi penjualan kredit dengan melakukan wawancara langsung kepada 
fungsi-fungsi yang terkait pada penjualan kredit. 
5) Melihat dan mengevaluasi bagian-bagian yang terkait pada penjualan kredit 
serta melihat pembagian tugas pada setiap bagian, ini dilihat dari struktur 
organisasi dan Job Description pada PT. Madju Medan Cipta 
6) Membuat kesimpulan dan menjawab rumusan masalah. 
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BAB IV 
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
 
A. HASIL PENELITIAN 
1. Gambaran Umum Perusahaan 
PT. MADJU MEDAN CIPTA adalah perusahaan yang bergerak dibidang 
penerbitan dan percetakan, didirikan oleh Alm.H.M. Arbie pada tahun 1949 dan 
merupakan salah satu penerbit dan percetakan tertua di Indonesia yang masi 
berkembang hingga saat ini. 
Alm.H.M. Arbie memulai usahanya berdagang sepatu pada tahun 1947 di 
Tebing Tinggi, Sumatera utara untuk pasokan para tentara. Setelah itu pada tahun 
1949 beliau beralih melirik usaha penerbitan buku khususnya buku agama. Buku 
karangan Buya Hamka merupakan terbitan pertama penerbitan yang didirikannya yang 
kemudian dinamakan Firma Madju Medan pada bulan Agustus 1949 di Medan. 
Pada tahun 1952, Beliau mulai berekspansi usaha berdagang Kitab suci Al-
quran yang pada saat itu sangat langka di Medan. Beliau membeli Al-quran di 
Singapura dan kemudian menjualnya di Medan dengan keuntungan yang sangat 
lumayan. Dari hasil keuntungan yang didapat beliau membeli mesin cetak Letter Press 
untuk mendukung usaha penerbitan yang telah berdiri sebelumnya. Dan akhirnya 
beliau mendirikan percetakan yang dinamakan Percetakan Madju. Ditahun yang sama 
pula beliau mendirikan toko buku bernama Pustaka Madju. 
Seiring perkembangan jaman, beliau bersama salah seorang anaknya, Alm. 
Drs H. Alfian Arbie membuat Penerbitan dan Percetakan Madju menjadi sangat 
gemilang dan mulai mengkonsentrasikan produksi dibidang buku pelajaran sekolah. 
Pada tahun 1985 merupakan zaman keemasan Penerbit dan Percetakan Madju dengan 
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dipakainya buku pelajaran produksi Madju di seluruh sekolah dasar di Indonesia. 
Jumlah buku-buku yang dicetak sebesar hampir 7 juta eksemplar.  
Saat ini PT. Madju Medan Cipta masih tetap bergerak di bidang usaha 
penerbitan dan percetakan dibawah label Penerbitan Madju dan Percetakan Madju 
Offset dengan menkonsentrasikan diri menerbitkan buku-buku pelajaran dan juga 
cetakan komersial. 
 
2. Visi dan Misi PT. Madju Medan Cipta 
a. Visi Perusahaan 
Menjadi perusahaan penerbitan dan percetakan yang terkemuka di 
Indonesia dengan mengutamakan selera konsumen dan kualitas isi, serta dapat 
memberikan kontribusi dalam pembangunan bangsa terutama dalam segi 
pendidikan. 
b. Misi Perusahaan 
Adapun Misi dari PT. Madju Medan Cipta adalah : 
1) Mengembangkan perusahaan sebagai sebuah group bisinis  yang diperhitungkan di 
Indonesia melalui perbaikan dan pengembangan berbagai aspek bisnis dan 
memaksimalkan sinergi antar unit bisnis. 
2) Mengembangkan organisasi yang kuat, dinamis, dan fokus dalam rencana 
pengembangan bisnis. 
3) Memasarkan buku-buku pelajaran, buku umum, buku agama dan buku komersial 
lain yang berkualitas. 
 
 
42 
 
 
 
3. Deskripsi Data 
a. Sruktur Organisasi Perusahaan 
Dalam melaksanakan aktivitasnya setiap organisasi atau perusahaan sangat 
memrlukan struktur organisasi yang baik untuk mendukung keberhasilan perusahaan 
yang sesuai dengan tujuan dan sasaran yang telah ditetapkan. Struktur organisasi 
perusahaan yang baik hendaknya merupakan sebuah gambaran yang konkrit. Bahwa 
sistem manajemen secara umum mempunyai beberapa fungsi dan salah satunya adalah 
pengorganisasian. Sebagai wujud pengorganisasian, maka perusahaan umumnya 
menyusun struktur organisasi. Struktur organisasi yang baik dan efektif hendaknya 
dapat diasusun sedemikian rupa sehingga didalamnya terdapat suatu gambaran yang 
jelas mengenai tugas, wewenang dan tanggung jawab dari setiap unit organisasi 
perusahaan. Hal ini dimaksudkan agar perusahaan dapat mencapai tujuannya. Hal ini 
dapat dicapai apabila terdapat suatu hubungan yang harmonis antara orang-orang 
dalam perusahaan serta koordinasi yang baik sesuai dengan keahlian masing-masing. 
Struktur organisasi menunjukan adanya hubungan tugas dan wewenang 
antara pejabat administrasi secara horizontal dan vertikal. Selain itu, melalui hubungan 
tersebut akan mengalir arus dan informasi yang dibutuhkan setiap bagian dalam 
organisasi untuk menjamin efektifnya perencanaan dan koordinasi dalam rangka 
mencapai tujuan yang telah ditetapkan sebelumnya. Struktur organisasi PT. Madju 
Medan Cipta sebagai berikut : 
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HENDRA GUNAWAN
Direktur Utama
JIMY
Direktur
TONI
Manager Keuangan
PUTRA
Manager Produksi
FUAD
Manager Pemasaran
YAN ARDI
Manager HRD
IMELDA
Bagian Accounting
Bagian Produksi
ADI
Staff Desain
DONI
Staff Cetak
BAMBANG
Staff Komplit
ICAN
Bagian Penjualan
HALIM
Bagian Gudang
JUNAIDI
Bagian Pengiriman
RATNA 
HAMIDA
Bagian HRD
IMELDA
Bagian Keuangan
IMELDA
Kredit
IMELDA
Piutang
IMELDA
Kasir
 
 
Gambar IV.1 Struktur Organisasi Perusahaan 
                (Sumber : PT. Madju Medan Cipta) 
 
 
b. Pembagian Tugas (Job Description) 
Hubungan wewenang dan tanggung jawab seseorang didasarkan pada 
masing-masing struktur organisasi yang telah ditetapkan di PT. Madju Medan 
Cipta. Tugas masing-masing yang ada pada struktur organisasi adalah sebagai 
berikut: 
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1) Direktur Utama 
Tugas dan tanggung jawab Direktu Utama adalah : 
a) Bertanggung jawab dalam memimpin dan menjalankan perusahaan. 
b) Bertanggung jawab mengawasi semua kegiatan dan tanggung jawab yang 
dilakukan direktur. 
c) Memimpin seluruh dewan atau komite eksekutif. 
d) Merencanakan serta mengembangkan sumber-sumber pendapatan dan 
pembelanjaan kekayaan perusahaan. 
e) Bertindak sebagai perwakilan perusahaan dalam hubungannya dengan dunia 
luar perusahaan. 
f) Menetapkan strategi-strategi untuk mencapai visi dan misi perusahaan. 
g) Mengkoordinasikan dan mengawasi semua kegiatan di perusahaan, mulai 
bidang administrasi, kepegawaian hingga pengadaan barang. 
 
2) Direktur 
Tugas dan tanggung jawab Direktur adalah : 
a) Membantu direktur utama dalam menjalankan kegiatan perusahaan. 
b) Bertanggung jawab kepada direktur utama dalam pelaksanaannya 
menjalankan kegiatan perushaan. 
c) Dapat mewakili direktur setelah mendapat wewenang dalam pengambilan 
kebijakan. 
d) Menggerakkan pegawai dengan memberikan perintah kepada para pegawai. 
e) Mengusahakan agar pelaksanaan pekerjaan dan juga hasil-hasilnya sesuai. 
dengan rencana dan petunjuk. 
45 
 
 
 
f) Mengawasi semua jalannya kegiatan perusahaan. 
 
3) Manager Pemasaran 
Tugas dan tanggung jawab Manager Pemasaran adalah : 
a) Manager pemmasaran bertangung jawab langsung kepada direktur dan 
membawahi tiga bagian yang menjadi tangung jawabnya yaitu bagaian 
penjualan, bagian gudang dan bagian pengiriman. 
b) Melakuka pengawasan terhadap bagian-bagian yang menjadi tanggung 
jawabnya. 
 
4) Manager Keuangan 
Tugas dan tanggung jawab manajer keuangan adalah : 
a) Manager keuangan bertangung jawab langsung kepada direktur dan 
membawahi dua bagian yaitu bagian accounting dan bagian keuangan. 
b) Melakukan pengawasan terhadap bagian-bagian yang menjadi tangung 
jawabnya dan memberikan otorisasi dalam rangka penyelenggaraan anggaran 
dan laporan keuangan. 
 
5) Manager Produksi 
Tugas dan tangung jawab manajer produksi adalah : 
a) Manager produksi bertangung jawab langsung kepada direktur. 
b) Mengawasi  dan memberikan arahan kepada bagian-bagian yang menjadi 
tangung jawabnya. 
c) Mengawasi proses produksi 
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6) Manager HRD 
Tugas dan tangung jawab Manager HRD adalah : 
a) Manager HRD bertanggung jawab langsung kepada direktur. 
b) Mengawasi bagian-bagian yang menjadi tangung jawabnya mengenai masalah 
tenaga kerja. 
 
7) Bagian Pemasaran : 
Tugas dan tangung jawab bagian pemasaran adalah : 
a) Menerima order dan melakukan negosiasi kepada pelanggan. 
b) Menyelenggarakan administrasi dan rekapitulasi laporan penjulan secara 
berkala maupun akhir bulan. 
c) Mengadakan seluruh distribusi. 
d) Mengadakan survey pada masing-masing daerah pemasaran dalam usaha 
meningkatkan omset dan memperluas daerah pemasaran. 
e) Menyelenggarakan administrasi dan rekapitulasi laporan piutang dan 
melakukan penagihan piutang kepada pelanggan. 
 
8) Bagian Gudang 
Tugas dan tanggung jawab bagian gudang adalah : 
a) Bagian gudang bertanggung jawab kepada bagian pemasaran. 
b) Bertugas melakukan penyimpanan terhadap produk perusahaan dan 
melakukan pencatatan mutasi terhadap produk yang disimpan. 
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9) Bagian Akuntansi 
Tugas dan tangung jawab bagian akuntansi adalah : 
a) Bagian akuntansi bertangung jawab kepada manajer keuangan. 
b) Bertugas menyelenggarakan serta mengatur anggaran perusahaan yang 
menyangkut penerimaan dan pengeluaran kas. 
c) Menyelenggarakan sistem pembukuan dan pengawasan keuangan yang baik 
dan teratur. 
d) Membuat dan mengajukan laporan kepada direktur. 
 
10) Bagian Pajak 
Tugas dan tangung jawab bagian pajak adalah : 
a) Bagian pajak bertanggung jawab kepada Manajer keuangan. 
b) Bertugas menangani pembebanan pajak yang dikenakan kepada perusahaan 
baik ata pajak operasional maupun pajak non operasional. 
 
11) Bagian Produksi 
Tugas dan tangung jawab bagian prosuksi : 
a) Bagian produksi bertangung jawab kepada Manager Produksi. 
b) Bagian poduksi betugas mengawasi proses produksi supaya terjaga kualitas 
produk serta pengawasan mesin dan peralatan produk baik dalam 
pengoperasiannya maupun dan perawatannya. 
c) Bagian produksi terdiri dari beberapa staf, yaitu staf desain bertugas 
mendesain produk yang akan diproduksi, staf cetak betugas mencetak 
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produk yang telah didesain dari staf desain, staf komplit bertugas melakukan 
penjilidan serta membungkus buku yang telah dicetak dari staf cetak. 
 
12) Bagian HRD 
Bagian ini bertangung jawab langsung kepada Manager HRD dan memiliki 
tugas sebagai berikut : 
a) Melaksanakan seleksi penerimaan karyawan baru, mengatur tata tertib, dan 
mengatur tugas dan tanggung jawab bagi karyawan. 
b) Menyelenggarakan dan mengawasi absensi karyawan. 
c) Mengatur pembayaran gaji karyawan. 
d) Melakukan pemutusan hubungan kerja karyawan (PHK) bagi karyawan 
yang tidak memenuhi syarat atau melanggar peraturan yang berlaku. 
 
c. Fungsi yang terkait dalam sistem penjualan kredit pada PT. Madju Medan 
Cipta. 
Adapun fungsi-fungsi yang terkait dalam sistem penjualan kredit pada PT. 
Madju Medan Cipta adalah : 
1) Fungsi penjualan 
Dalam transaksi penjualan kredit pada PT. Madju Medan Cipta fungsi penjualan 
dilakukan oleh bagian penjualan. Bagian penjualan bertanggung jawab menerima 
order dari pelanggan, membuat back order apabila barang yang dipesan pelanggan 
tidak tersedia di gudang. 
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2) Fungsi Kredit 
Dalam transaksi penjualan kredit pada PT. Madju Medan Cipta fungsi kredit 
dilakukan oleh bagian penjualan. Bagian penjualan bertanggung jawab terhadap 
pemberian  piutang kepada pelanggan dan juga melakukan penagihan ke 
pelanggan. 
3) Fungsi gudang. 
Dalam transaksi penjualan kredit pada PT. Madju Medan Cipta fungsi gudang 
dilakukan oleh bagian gudang. Bagian gudang bertanggung jawab menyimpan 
barang hasi produksi dan menyiapkan barang apabila ada pesanan dari pelanggan 
kemudian menyerahkan barang ke bagian pengiriman. 
4) Fungsi pengiriman. 
Dalam transaksi penjualan kredit pada PT. Madju Medan Cipta fugsi pengiriman 
dilakukan oleh bagian pengiriman. Fungsi pengiriman dapat dilakukan oleh bagian 
pengiriman dari perusahaan maupun dengan jasa ekspedisi. Bagian pengiriman 
bertanggungjawab menyerahkan barang kepada pelanggan sesuai dengan order dari 
pelanggan dan surat pesanan yang dibuat oleh bagian pemasaran. Bagian 
pengiriman juga bertanggungjawab memastikan keamanan barang yang keluar dari 
perusahaan telah mendapat otorisasi dari bagian yang berwenang. 
5) Fungsi akuntansi 
Dalam transaksi penjualan kredit pada PT. Madju Medan Cipta dilakukan oleh 
bagian akuntansi. Bagian akuntansi dalam trnsaksi penjualan kredit bertugas 
melakukan pencatatan ke dalam jurnal umum dan jurnal penjualan serta menerima 
pembayaran dari pelanggan. 
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d. Dokumen yang digunakan 
Adapun dokumen yang digunakan dalam transaksi penjualan kredit pada 
PT. Madju Medan Cipta adalah : 
1) Surat Pesanan 
Surat Pesanan merupakan dokumen utama dalam kegiatan penjualan kredit. Surat 
ini dibuat oleh bagian penjualan setelah mendapat otorisasi atas penjualan kredit. 
 
 
2) Surat pengantar barang 
Surat pengantar barang merupakan dokumen yang dibuat oleh bagian penjualan. 
Surat pengantar barang digunakan sebagai bukti pengiriman resmi kepada 
pelanggan yang berisi jumlah barang dan spesifikasinya. 
3) Faktur Commercial Printing 
Fakatur penjualan merupakan dokumen yang digunakan sebagai dasar bahwa 
perusahaan memiliki piutang dagang kepada pelanggan. 
 
e. Catatan akuntansi yang digunakan dalam transaksi penjualan kredit 
Adapun catatan akuntansi yang digunakan dalam transaksi penjualan kredit 
pada PT. Madju Medan Cipta adalah : 
1) Jurnal umum 
Jurnal umum adalah catatan akuntansi yang digunakan perusahaan untuk mencatat 
transaksi perusahaan sesuai dengan urutan waktu terjadinya transaksi. 
2) Jurnal penjualan 
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Jurnal penjualan adalah catatan akuntansi yang termasuk dalam jurnal khusus yang 
digunakan untuk mencatat transaksi-transaksi penjualan baik secara tunai maupun 
kredit. 
3) Kartu gudang 
Kartu gudang adlah catatan yang digunakan oleh bagian gudang untuk mencatat 
mutasi dan persediaan fisik barang yang disimpan dalam gudang. 
4) Kartu persediaan 
Kartu persediaan merupakan catatan yang termasuk ke dalam buku pembantu yang 
digunakan untuk mencatat mutasi persediaan sesuai dengan rinciannya. 
5) Kartu piutang 
Kartu piutang merupakan catatan akuntansi yang termasuk kedalam buku pembantu 
yang digunakan untuk mencatat mutasi piutang dagang terhadap masing-masing 
debitur. 
 
f. Jaringan prosedur yang membentuk sistem penjualan kredit 
Adapun jaringan prosedur yang membentuk sistem penjulan kredit pada PT. 
Madju Medan Cipta adalah sebagai berikut: 
1) Prosedur penerimaan pesanan. 
Prosedur penerimaan pesanan dilakukan oleh bagian penjualan dengan tangung 
jawab dan wewenang sebagai berikut : 
a) Menerima surat  order dari pelanggan sebanyak dua rangkap, surat order 
dari pelanggan lembar pertama diarsipkan sesuai nomor, sedangkan surat 
order lembar kedua diserahkan ke bagian gudang. 
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b) Membuat surat pesanan tiga rangkap, lembar pertama diarsipkan sesuai 
nomor, lembar kedua dan ketiga diserahkan ke bagian gudang. 
c) Membuat surat pengantar barang sebanyak empat rangkap setelah  
menerima kembali surat order dari pelanggan lembar kedua dan surat 
pesanan lembar ke tiga dari bagian gudang, surat pengantar barang lembar 
pertama, kedua dan ketiga beserta surat order lembar kedua diserahkan 
kepada bagian pengiriman, sedangkan surat pengantar barang lembar 
keempat diserahkan ke bagian gudang. 
d) Membuat faktur commercial printing sebanyak tiga rangkap atas dasar surat 
pesanan lembar ketiga, lembar pertama diarsipkan sementara sesuai tanggal 
dan akan diserahkan kepada pelanggan apabila telah dilakukan pelunasan, 
lembar kedua diserahkan kebagian akuntansi. 
e) Melakukan pencatatan kedalam kartu persediaan atas dasar faktur 
commercial printing lembar ke tiga dan surat pesanan lembar ke tiga, faktur 
commercial printing lembar ke tiga dan surat pesanan lembar  ke tiga 
diarsipkan secara permanen sesuai nomor. 
f) Mengarsipkan secara permanen surat pengantar barang lembar kedua dari 
bagian pengiriman setelah mendapat otorisasi atau tanda tangan dari 
pelanggan. 
 
2) Prosedur pengeluaran barang. 
Prosedur pengeluaran barang dilakuka oleh bagian gudang yang memiliki 
tanggung jawab: 
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a) Menerima surat pesanan lembar kedua, lembar ketiga dan surat order 
lembar kedua dari bagian pemasaran, menyiapkan dan menyerahkan ke 
bagian pengiriman. 
b) Melakukan pencatatan ke dalam kartu  gudang atas dasar surat pesanan 
lembar kedua, surat pesanan lembar ke dua diarsipkan secara permanen 
sesuai nomor. 
c) Surat pesanan lembar ke tiga dan surat order lembar pertama diserahkan 
kembali kebagian pemasaran. 
d) Menerima surat pengiriman barang lembar keempat dan kemudian 
mengarsipkannya sesuai nomor. 
 
3) Prosedur pengirimian barang 
Prosedur pengiriman barang dilakukan oleh bagian pengiriman yang bisa 
berasal dari perusahaan ataupun menggunakan jasa ekspedisi. Bagian 
pengiriman memiliki tanggung jawab : 
a) Menerima surat pengantar barang sebanyak tiga rangkap dan surat order 
lembar kedua dari bagian pemasaran, menerima barang dari bagian gudang. 
b) Mencocokan barang dengan surat order dan surat pengantar barang. 
c) Setelah barang sampai ke pelanggan dan surat pengantar barang telah 
ditandatangani oleh pembeli, surat pengantar barang lembar ke tiga dan 
surat order lembar ke dua diserahkan kepada pelanggan beserta dengan 
barang. 
d) Surat pengantar barang  lembar  ke dua diserahkan kembali ke bagian 
pemasaran setelah ditandatangani oleh pelanggan. 
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e) Surat pengantar barang lembar pertama diarsipkan secara permanen sesuai 
nomor. 
 
4) Prosedur pencatatan  
Prosedur pencatatan dilakukan oleh bagian akuntansi yang bertanggung 
jawab :  
a) Melakukan  pencatatan ke dalam jurnal penjualan dan kartu piutang atas 
dasar faktur lembar kedua sesuai dengan tanggal. 
b) Mengarsipkan secara permanen faktur lembar kedua sesuai dengan tanggal. 
Sistem penjualan kredit pada PT. Madju Medan Cipta dapat digambarkan 
dengan bagan alir dokumen sebagai berikut : 
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    Gambar IV.2 Bagan Alir Dokumen Sistem Penjualan Kredit PT. Madju Medan Cipta 
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Gambar IV.2 Bagan Alir Dokumen Sistem Penjualan Kredit PT. Madju Medan Cipta 
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Gambar IV.2 Bagan alir dokumen sistem penjualan Kredit PT. Madju Medan Cipta 
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Gambar IV.2 Bagan alir dokumen sistem penjualan Kredit PT. Madju Medan Cipta 
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B. Pembahasan 
Dalam penjualan kredit, sistem pengendalian intern sangat berpengaruh 
dalam perusahaan. Dalam penelitian ini penulis mengevaluasi berdasarkan landasan 
teori yang dikemukan oleh Mulyadi (2008) dan menerapkannya dalam perusahaan 
apakah sudah berjalan dengan baik didalam perusahaan. Berikut ini merupakan 
evaluasi sistem pengendalian intern penjualan kredit pada PT. Madju Medan Cipta : 
 
1. Evaluasi terhadap struktur organisasi  
Struktur organisasi yang ada pada PT. Madju Medan Cipta belum  
sepenuhnya efektif karena dalam organisasi masih ada bagian-bagian yang 
melaksanakan lebih dari satu fungsi, yaitu bagian akuntansi yang bertugas sebagai 
fungsi pencatatan sekaligus fungsi penyimpanan atau penerimaan. Dan bagian 
penjualan yang bertugas sebagai fungsi penjualan sekaligus sebagai fungsi kredit. Hal 
ini dapat berakibat pada resiko tidak tertagihnya piutang dan catatan piutang yang 
tidak dapat dijamin ketelitiannya dibuktikan dengan adanya pernyataan yang 
seharusnya dilakukan menurut ahli ; 
Menurut Mulyadi (2008,hal:166) dengan dilakukannya pemisahan fungsi 
akuntansi dari fungsi-fungsi operasi dan fungsi penyimpanan, catatan akuntansi yang 
diselenggarakan dapat mencerminkan transaksi sesungguhnya yang dilaksanakan oleh 
unit organisasi yang memegang fungsi tersebut. Dan jika fungsi akuntansi, fungsi 
penjualan dan fungsi kredit disatukan perangkapan fungsi akan membuka 
kemungkinan terjadinya pencatatan transaksi yang sebenarnya tidak terjadi sehingga 
data akuntansi yang dihasilkan tidak dapat dipercaya kebenarannya, kekayaan 
organisasi tidak terjamin keamanannya. 
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Sedangkan hasil penelitian yang dilakukan oleh Afnida Siskawati bahwa 
masih ada perangkapan fungsi yang dijalankan perusahaan yaitu fungsi penjualan, 
fungsi akuntansi dan fungsi kredit masih dijalankan oleh satu karyawan. 
 
2. Evaluasi Terhadap Sistem Otorisasi dan Metode Pencatatan 
Sistem otorisasi dan metode pencatatan yang ada didalam PT. Madju 
Medan Cipta sudah efektif. Hal ini dibuktikan dengan adanya otorisasi di setiap 
transaksi yang terjadi oleh bagian yang memiliki wewenang. Otorisasi yang terjadinya 
transaksi yang dilakukan perusahaan dengan membubuhkan tandatangan oleh pihak 
yang berwenang pada dokumen sumber dan dokumen pendukung di setiap transaksi 
yang terjadi dan dicatat dalam catatan akuntansi melalui prosedur pencatatan yang 
ditetapkan perusahaan. Ini sudah sesuai dengan teori yang dikemukan oleh pernyataan 
ahli : 
Menurut Mulyadi (2008,hal:223) setiap transaksi yang terjadi diotorisasi 
dari yang berwenang dan dicatat melalui prosedur pencatatan tertentu, maka kekayaan 
perusahaan akan terjamin keamanannya dan data akuntansi yang dicatat akan terjamin 
ketelitiannya. 
Hasil ini sama dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh Afnida 
Siskawati yaitu sistem otorisasi dan metode pencatatan sudah dijalankan perusahaan 
dengan baik dimana setiap dokumen yang digunakan oleh perusahaan telah diotorisasi 
oleh bagian yang berwenang. 
 
 
 
62 
 
 
 
3. Evaluasi Terhadap Praktek yang Sehat 
Praktek yang sehat dalam PT. Madju Medan Cipta belum tercipta, karena 
dalam formulir yang digunakan dalam penjualan kredit belum memiliki no urut 
tercetak hal ini dapat menimbulkan penyalahgunaan formulir karena tidak dapat 
dipertanggung jawabkan oleh fungsi yang bersangkutan. Hal ini tidak sesuai dengan 
teori ahli : 
Menurut Mulyadi (2008,hal:225) untuk menciptakan praktik yang sehat 
formulir penting yang digunakan dalam perusahaan harus bernomor urut tercetak dan 
penggunaan nomor urut tersebut dipertanggung jawabkan oleh yang memiliki 
wewenang untuk menggunakan formulir tersebut. 
Hasil penelitian ini berbeda dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh 
Afnida Siskawati dimana setiap formulir yang digunakan oleh perusahaan telah 
memiliki no urut tercetak. 
 
4. Evaluasi Terhadap Karyawan yang Bertanggung Jawab 
Pada PT. Madju Medan Cipta usaha yang dilakukan untuk mendapatkan 
karyawan yang bertanggung jawab telah dilaksanakan secara efektif. Terdapat bagian 
yang khusus menangani penerimaan karyawan. Yaitu bagian HRD yang melakukan 
seleksi penerimaan karyawan, serta menyelenggarakan dan mengawasi absensi 
karyawan. Sehingga karyawan dapat lebih mematuhi peraturan yang diterapkan 
perusahaan dan lebih bertanggung jawab terhadap pekerjannya. Namun pada dasarnya 
setiap manusia pasti memiliki kelemahan yang bersifat manusiawi, seperti misalnya 
bosan, adanya masalah pribadi yang mengganggu pelaksanaan tugasnya, atau tujuan 
pribadinya berubah sehingga bertentangan dengan tujuan perusahaan. Yang dilakukan 
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perusahan dalam penyeleksian penerimaan karyawan sudah benar, namun untuk 
meminimalisir resiko yang mungkin terjadi sebaiknya perusahaan melakukan seleksi 
lebih mendetail lagi dalam penerimaan karyawan. Hal ini sesuai dengan pernyataan 
ahli : 
Menurut Mulyadi (2008,hal:171) untuk mendapatkan karyawan yang 
kompeten dan dapat dipercaya dengan cara :  
a) seleksi karyawan berdasarkan persyaratan yang dituntut pekerjannya, untuk 
memperoleh karyawan yang mempunyai kecakapan yang sesuai tuntutan 
tanggungjawab yang akan dipikulnya, manajemen harus mengadakan analisis 
jabatan yang ada dalam perusahaan dan menentukan syarat-syarat yang dipenuhi 
oleh calon karyawan akan menduduki jabatan tersebut. 
b) pengembangan pendidikan karyawan selama menjadi karyawan perusahaan, sesuai 
dengan tuntutan perkembangan pekerjaannya. 
  Hasil penelitian ini berbeda dengan penelitian yang dilakukan oleh Afnida 
Siskawati dimana perusahaan yang diteliti belum memiliki seleksi yang baik pada 
penerimaan karyawan baru dan tidak adanya pengawasan terhadap absensi 
karyawan dan evaluasi kinerja karyawan. 
 
5. Penilaian terhadap sistem pengendalian intern penjualan kredit 
Berdasarkan hasil evaluasi diatas dapat dilihat bahwa sistem pengendalian 
intern terhadap penjualan kredit pada PT. Madju Medan Cipta belum diterapkan 
dengan baik. Karena setiap unsur dalam sistem pengendalian intern dalam penjualan 
kredit belum semuanya dijalankan dengan baik. 
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 Dimana dalam unsur organisasi belum dijalankan dengan baik karna masih 
ada perangkapan fungsi yaitu bagian akuntasi yang merangkap tugas sebagai fungsi 
pencatatan dan fungsi penerimaan, dan bagian penjualan yang merangkap fungsi 
sebagai fungsi penjualan dan fungsi kredit.  
Dan juga dalam unsur praktek yang sehat belum dijalankan dengan baik. 
Karena dalam praktek yang sehat harus menggunakan formulir bernomor urut tercetak 
agar dapat dipertanggung jawabkan, sedangkan dalam perusahaan formulir dalam 
penjualan kredit belum memiliki nomor urut tercetak. 
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BAB V 
KESIMPULAN DAN SARAN 
 
A. Kesimpulan 
Berdasarkan uraian teoritis yang telah diuraikan pada bab sebelumnya, 
dan dari hasil penelitian dan evaluasi data tentang penjualan krdit pada PT. Madju 
Medan Cipta dapat diberikan beberapa kesimpulan : 
1. Pengendalian Intern terhadap penjualan kredit pada PT. Madju Medan Cipta belum 
sepenuhnya dijalankan dengan baik, dalam struktur organisasi perusahaan belum 
memisahkan seluruh fungsi yang seharusnya. Dalam perusahaan masih terdapat 
bagian yang menjalankan lebih dari satu fungsi. Sehingga tidak ada internal chek 
dintara fungsi-fungsi tersebut. Bagian pemasaran melaksanakan fungsi penjualan 
dan fungsi kredit, ini mempengaruhi kecermatan dan ketelitian dalam pemberian 
kredit. Bagian akuntansi yang menjalankan fungsi pencatatan dan fungsi 
penerimaan, ini pempengaruhi ketelitian dan keandalan catatan keuangan 
perusahaan. 
2. Sistem otorisasi dan metode pencatatan penjualan kredit pada PT. Madju Medan 
Cipta sudah dilaksanakan dengan baik. Dokumen sumber ataupun dokumen 
pendukung sudah diotorisasi dengan membubuhkan tandatangan dari pihak yang 
berwenang. 
3. Praktek yang sehat belum terlaksana dengan baik dalam perusahaan karena formulir 
yang digunakan pada penjualan kredit belum memiliki no urut tercetak sehingga 
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dapat menyebabkan penyalahgunaan formulir karena tidak dapat dipertanggung 
jawabkan. 
4. Karyawan yang bertanggung jawab dalam penjualan kredit pada PT. Madju Medan 
Cipta juga sudah baik karena sudah melksanakan pekerjaan sesuai dengan tugas 
dan tanggung jawabnya masing-masing. 
 
B. Saran 
Berdasarkan beberapa kelemahan yang penulis temukan, maka penulis 
mencoba memberikan saran yang diharapkan dapat dijadikan bahan pertimbangan 
bagi pemimpin perusahaan untuk memperbaiki sistem penjualan kredit sehingga 
dapat memberikan pengawasan intern yang memadai, yaitu sebagai berikut : 
1. Dalam penjualan kredit sebaiknya PT. Madju Medan Cipta menerapkan 
pemisahan fungsi pada bagian penjualan dan bagian akuntansi. Fungsi penjualan 
sebaiknya dipisahkan dengan fungsi kredit sehingga tercipta analisis kredit yang 
memadai sebelum diberikan kredit karena ini mempengaruhi kelancaran 
pembayaran piutang dari pelanggan yang diberikan kredit. 
Fungsi pencatatan sebaiknya dipisahkan dari fungsi penerimaan agar tercipta 
ketelitian dan keadalan catatan laporan keuangan yang dihasilkan. Akan lebih 
baik jika bagian akuntansi dibantu oleh kasir yang khusus menerima 
pembayaran, sehingga bagian akuntansi dapat berfokus pada laporan keuangan. 
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2. Dalam sistem pencatatan dan otorisasi sudah dilakukan dengan baik namun 
sebaiknya dilakukan pengecekan secara berkala terhadap catatan piutang agar 
dapat diketahui pelanggan yang tetap waktu dan yang terlambat melakukan 
pembayaran ini bisa menjadi bahan pertimbangan pemberian kredit. 
3. Karyawan yang bertanggung jawab dalam setiap divisi sudah baik karena 
adanya penyeleksian saat penerimaan dan juga pengawasan absensi kehadiran 
dan kinerja karyawan. Namun sebaiknya juga dilakukan perputaran jabatan 
secara rutin, sehingga dapat terjaga independensi pejabat dalam melaksanakan 
tugasnya sehingga tidak terjadi penyelewengan. 
DAFTAR PUSTAKA 
 
Afnida Siskawati. (2010). Evaluasi Sistem Akuntansi Penjualan Kredit pada PT. Inti 
Gas Kabupaten Sragen. 
 
Beni Makaria. (2015). Evaluasi Atas Sistem Akuntansi Penjualan Kredit dan 
Penerimaan Kas Sebagai Upaya Meningkatkan Pengendalian Intern pada PT. 
KASIN Malang. Jurnal. 
 
Committee of Sponsoring Organization of the Tradeway Commission (COSO) (2013). 
Internal Control 
 
Ezmir. (2010). Metodologi Penelitian kualitatif Analisis Data. Jakarta: PT. Raja 
Grafindo Persada. 
 
Harahap, Saprida Hanum . Wahyudi dan Surya Sanjaya. (2015). Sistem Akuntansi. 
Medan: Perdana Publishing, Cetakan Pertama. 
 
Lili.M Sadeli. (2014). Dasar-Dasar Akuntansi. Jakarta: Bumi Aksara. 
Mulyadi. (2008). Sistem Akuntansi. Jakarta: Salemba Empat. 
Reza Supriyanti. (2011). Evaluasi Sistem Penjualan Kredit. Jurnal. 
 
Romney, Marshal B dan Saintbort, Paul John. (2004). Sistem Informasi Akuntansi. 
Jakarta: Salemba Empat. 
 
Rudianto. (2012). PENGANTAR AKUNTANSI: Konsep dan Teknik Penyusunan 
Laporan Keuangan. Jakarta: PT. Gelora Aksara Pratama. 
 
Samryn, L.M. (2011). PENGANTAR AKUNTANSI: Mudah Membuat Jurnal Dengan 
Pendekatan Siklus Transaksi. Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada, Cetakan 1. 
 
Sugiyono. (2010). Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif dan R&D. Bandung: 
Alfabet. 
 
Teguh Arseno. (2014). Evaluasi Pengendalian Intern Sistem Informasi Penjualan 
Kredit pada PT. Sanken Elektronik Indonesia Semarang. Jurnal: Universitas Dian 
Nuswantoro. 
 
Vini Mariani dan Shinta Permatasari. (2010). Evaluasi Sistem Penjualan Kredit pada 
PT. Insan Media Pratama. Camtech Vol.2 No.1 Juni 2011: 273-283. 
 
V. Wiratna Sujarweni. (2015). SISTEM AKUNTANSI.  Yogyakarta: Pustaka Baru Pres, 
Cetaka Pertama. 
 
DAFTAR RIWAYAT HIDUP 
                                       
 
Data Pribadi 
Nama   : WIDDIA   
Npm   : 1405170275 
Tempat/ Tgl. Lahir : Kolam, 02 Februari 1994 
Jenis Kelamin  : Perempuan 
Alamat  : Jl. Perdamaian Pasar 16 Desa Kolam 
Anak Ke  : 2 (dua) dari 2 (dua) Bersaudara 
Agama   : Islam 
Kewarga Negaraan : Indonesia 
Status   : Belum Kawin 
 
Nama Orang Tua 
Ayah   : SAKIDI 
Ibu   : SRIBOYEM 
Alamat  : Jl. Perdamaian Pasar 16 Desa Kolam 
 
LATAR BELAKANG PENDIDIKAN 
1. SD NEGRI 105289 Tamat pada Tahun 2007 
2. SMP NEGRI 1 Percut Sei Tuan Tamat pada Tahun 2010 
3. SMA SWASTA TELADAN Tamat pada Tahun 2013 
4. Tercatat sebagai Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Jurusan Akuntansi Universitas 
Muhammadiyah Sumatera Utara Medan Tahun 2014 – sekarang 
 
 
 
Medan,      Oktober 2018 
 
 
 
WIDDIA 
